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As the demands for competencies of salespeople are increasing under 
globalization, an effective competency management has been urged in need. 
However, regardless of the massive investment in learning and development, little is 
known about how GITN employees acquire competence at the workplace, especially 
in the informal learning aspect. Therefore, this study aims to focus on the 
competence acquisiton of the sales team in GITN through the informal and incidental 
workplace learning. Qualitative triangulation method was adopted including focus 
group discussion, interview and document. Ten experienced respondents participated 
in the study. Atlas.ti 7 software was applied to analyze the qualitative data.  
 
The derived results show that the sales team in GITN with a good 
understanding of the meanings of competence and competency highlighted 
presentation skills, selling skills and time management skills that may be ignored by 
authorities. Supportive supervisor, supportive colleagues and technology could be 
key facilitators for the process; while, heavy workload, limited time, difficulty to 
collaborate with others as well as limited decision making power were considered as 
barriers. Moreover, the practicing model of informal and incidental workplace 
learning of GITN salespeople was figured out. To encourage competence acquisition 
among sales team in GITN, it was recommended offering rewards or certificates or 
incentives to the employees.  
 
 




Permintaan terhadap kompetensi di kalangan kakitangan bahagian jualan 
semakin meningkat disebabkan oleh perubahan globalisasi serta disaran oleh pihak 
pengurusan kompetensi supaya menjadi lebih berkesan. Walaubagaimanapun, 
dengan tidak mengambil kira pelaburan besar dalam pembelajaran dan 
pembangunan, tidak begitu diketahui bagaimana kakitangan GITN memperoleh 
kompetensi di tempat kerja, terutamanya dalam aspek pembelajaran tidak formal. 
Oleh itu, kajian ini bertujuan untuk memberi tumpuan terhadap bagaimana 
kakitangan di bahagian jualan memperoleh kompetensi di GITN melalui 
pembelajaran di tempat kerja tidak formal dan insidental.  Metodologi yang 
digunakan dalam kajian ini ialah kaedah triangulasi kualitatif iaitu fokus 
perbincangan kumpulan, temubual dan dokumen.  Responden yang terlibat ialah 
seramai sepuluh responden yang berpengalaman. Perisian Atlas.ti 7 telah digunakan 
untuk menganalisis data kualitatif.  
 
Keputusan yang diperolehi menunjukkan bahawa kakitangan bahagian jualan 
di GITN mempunyai pemahaman yang baik terhadap maksud kompeten dan 
kompetensi yang ditekankan merangkumi kemahiran persembahan, kemahiran 
menjual dan kemahiran pengurusan masa yang perlu di ambil kira oleh pihak 
pengurusan.  Sokongan daripada penyelia, sokongan daripada rakan sekerja dan 
teknologi merupakan fasilitator utama bagi proses itu; manakala, beban tugas, masa 
yang terhad, kesukaran untuk bekerjasama dengan orang lain dan juga mengehadkan 
kuasa membuat keputusan dianggap sebagai halangan. Selain itu, model 
pembelajaran tidak formal dan insidental tempat kerja GITN bagi kakitangan di 
bahagian jualan juga di kenalpasti dalam kajian ini.  Bagi menggalakkan kakitangan 
di bahagian jualan GITN memperoleh kompetensi,  organisasi disarankan menawar 
ganjaran atau sijil atau insentif kepada pekerja.   
